ANALISIS VARIABEL YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN OUTER (CARDIGAN/BLAZER) SECARA ONLINE





 BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang 
Memahami perilaku konsumen yang beragam dan terus berubah 
sesuai dengan perkembangan zaman, media sosial terbentuk sebagai 
perkembangan internet yang tidak hanya menjadi media informasi dan 
komunikasi, namun tumbuh dengan berbagai fungsi yang menguntungkan. 
Adanya media sosial modern ini memberi kesempatan bagi konsumen 
untuk mengenal berbagai produk yang ada di dunia. Digital marketing 
memberi kemudahan pada seluruh proses pemasaran, penjualan, 
pengiriman, pelayanan, dan pembayaran, hanya melalui jaringan internet. 
Gambar 1.1: Diagram Data Pertumbuhan Jumlah Pengguna Media Sosial (dalam juta jiwa) 
 
 Sumber: Wearesocial (2020) 
Data penelitian membuktikan bahwa pengguna internet mengalami 
peningkatan cukup signifikan disetiap tahunnya. Setiap orang memiliki banyak 
kemungkinan kegiatan yang dapat dilakukan dalam penggunaan internet. Pada 













pertumbuhan jumlah pengguna media sosial terbesar didunia sebesar 12 juta 
pengguna, jumlah ini meningkat 8,1% dari jumlah tahun sebelumnya.  
Gambar 1.2 : Diagram Persentase Sosial Media Paling Digemari di Indonesia 
 
Sumber: Wearesocial (2020) 
 Media sosial menjadi kegiatan paling digemari karena mampu 
menghubungkan banyak orang untuk saling berinteraksi. Banyak konten yang 
dapat diakses pengguna internet untuk menggunakan media sosial. Facebook 
merupakan konten media sosial nomor tiga paling sering dikunjungi pada 
pengguna internet di Indonesia. Berdasarkan  gambar 1.2 dapat diketahui 
mengenai persentase pengunjung  facebook sebesar 82% pengguna, jumlah ini 
menempati posisi nomor tiga terbesar di dunia (Teknoia, 2020).  
Gambar 1.3: Diagram Persentase Pengguna Ecommerce di Dunia 
 























Berbagai kegiatan dapat dilakukan melalui facebook, Indonesia merupakan 
pelaku jual beli online tertinggi di dunia. Data menunjukkan sebesar 88% 
pengguna internet melakukan kegiatan ecommerce. Tidak heran bila facebook 
tetap menjadi pilihan para konsumen sebagai market place untuk online shopping 
kebutuhan mereka, karena sampai saat ini facebook masih digemari sebagai 
kegiatan interaksi online . Poin terpenting dari platform facebook yaitu dalam 
mempertimbangkan cara interaksi individu dan bisnis berinteraksi (Lukes, 2010). 
Baru baru ini sedang marak online marketing menggunakan Facebook Ads yang 
ditawarkan oleh facebook untuk memudahkan konsumen dalam mengetahui 
produk yang akan dibelinya. Sehingga konsumen dapat lebih yakin atas pilihan 
produk yang akan dibeli.  
Pada dasarnya jumlah pengunjung terbanyak facebook didominasi oleh 
kelomok usia 20 hingga usia 29 tahun yaitu sebesar 44% dan pengunjung 
facebook terbesar kedua pada usia 13-19 tahun sejumlah 33%. Pada usia yang 
mendominasi, perempuan menjadi gender paling banyak bertransaksi online, yaitu 
57,6% dan sisanya gender laki-laki hanya melakukan browsing di internet 
(rectmedia, 2018). Tidak semua lapisan penting dalam menggunakan internet, 
namun pekerjaan juga sebagai dasar seseorang dalam memanfaatkan internet. 
Kelompok pekerjaan yang mendominasi pada rentang usia 20 hingga 29 tahun 
sebagian besar merupakan kalangan mahasiswa.  
Sebagai kegiatan paling mendominasi, belanja online menjadi pilihan 
dalam memenuhi kebutuhan pengguna internet dari kebutuhan primer hingga 
tersier. Pembelian produk melalui onlineshop didominasi  oleh produk pakaian 




Gambar 1.4: Diagram Jumlah Produk Paling Banyak Di Beli Melalui Ecommerce 
(dalam juta unit) 
 
Sumber: Wearesocial (2020) 
Sandang merupakan bagian dari kebutuhan pokok manusia. Riset yang 
dilakukan we are social menyatakan produk fashion merupakan produk yang 
paling banyak dibeli secara online. Konsumen yang membeli produk  fashion 
sebanyak 47,9 juta unit dalam tahun 2020. kemudian disusul dengan produk 
elektronik diperingkat kedua sebanyak 4,73 juta unit pembelian .Pakaian pada 
dasarnya adalah kebutuhan pokok yang perkembangannya amat pesat. Sehingga 
setiap tahunnya akan memiliki desain gaya yang baru. Hal tersebut tentu  
mempengaruhi model pakaian yang banyak dibeli konsumen. Pada tahun 2019 
data membuktikan bahwa pakaian casual model outer (cardigan/blazer) menjadi 
produk paling banyak dibeli pada toko online dan diprediksi akan tetap menjadi 
tren fashion  pada tahun 2020 (niagahoster blog, publikasi 2019). 
Alasan konsumen kini beralih memilih berbelanja online menurut artikel 
yang dikutip dari blog smartbisnis menuliskan bahwa berbelanja online mampu 
menghemat waktu, tenaga dan pengeluaran, tidak terbatasi ruang dan waktu, 
mudah membandingkan produk dan harga, menemukan produk dengan lebih 
mudah, mendapat harga lebih murah, kualitas tidak kalah dengan toko offline, dan  























Pembahasan fenomena mengenai perilaku konsumen yang banyak 
melakukan pembelian outer melalui media sosial diperkuat dengan hasil pra riset 
yang menunjukkan bahwa dari 30 responden setidaknya 80% pernah membeli 
outer 1 kali melalui jejaring sosial. Keputusan Pembelian sebagai bagian dari 
perilaku konsumen dalam ilmu pemasaran yang menarik untuk dibahas. Oleh 
karenanya, keputusan pembelian menjadi aspek penting dalam perilaku konsumen 
sebagai tindakan dalam upaya memenuhi kebutuhan hidup manusia melalui 
transaksi jual beli. Proses keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 
bukan semata-mata untuk memenuhi kebutuhan, namun sebagai upaya 
memperoleh keuntungan semaksimal mungkin. 
Keputusan pembelian sebagai tahap dalam proses pengambilan keputusan 
pembeli di mana konsumen sungguh membeli, yaitu memindahkan manfaat dari 
penjual ke pembeli (Kotler dan Amstrong, 2014). Mengkaji keputusan pembelian 
sangat penting, terlebih dalam rangka memenuhi kebutuhan primer yaitu sandang 
(Abbas, 2019). Keputusan pembelian penting dilakukan dalam rangka memenuhi 
kebutuhan. Faktor keputusan pembelianmenjadi pendukung terbentuknya 
keinginan akan suatu produk yang mengakibatkan terjadinya keputusan 
pembelian.  
Produk didefinisikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 
pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi sehingga  
memuaskan keinginan dari kebutuhan (Kotler dan Amstrong, 2014).   Produk 
akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi nilai suatu 
produk, maka semakin tinggi nilai keputusan pembeliannya (Tjahjono, 2013). 




produk yang bervariasi paling banyak dipilih oleh konsumen dalam keputusan 
pembelian. Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Gusrita 
dan Rahmidani, 2018). Pernyataan tersebut berbeda dengan penelitian Verina et al 
(2014) yang menyatakan bahwa produk tidak signifikan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian.  
Harga dapat dipahami  sebagai sejumlah uang yang dibebankan kepada 
konsumen untuk suatu produk atas mamfaat-mamfaat karena memiliki atau 
menggunakan produk tersebut (Kotler dan Amstrong, 2012). Harga akan 
berpengaruh terhadap keputusan pembeliaan. Semakin sesuai harga yang 
ditawarkan, maka semakin tinggi nilai keputusan pembeliannya (Tjahjono, 2013). 
Harga berpotensi mempercepat keputusan pembelian konsumen (Nurul dan Fauzi, 
2018). Sejalan dengan penelitian Arda dan Andriany (2019) mengatakan bahwa 
harga yang terjangkau positif mempengaruhi keputusan pembelian. Namun 
penelitian lain yang dilakukan oleh Gusrita dan Rahmidani (2018) menyatakan 
bahwa variabel harga negatif signifikan berpengaruh pada keputusan pembelian. 
Tempat (place) dalam pemasaran dapat dimengerti pula sebagai distribusi 
yaitu berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya 
mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran (Kotler dan Amstrong, 
2012). Distribusi yang mudah akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Pada kegiatan online shopping, variabel tempat akan sangat mempengaruhi 
keputusan pembelian karena sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan 
ongkos kirim. Lokasi pembelian berpotensi mempercepat keputusan pembelian 
konsumen dan berpengaruh secara parsial dalam menentukan keputusan 




lain yang mengungkapkan Variabel tempat berpengaruh negatif yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Gusrita dan Rahmidani, 2018). 
Promosi (Promotion) dimaksudkan untuk mendorong keinginan konsumen 
agar mencoba atau membeli suatu barang baik produk maupun jasa (Kotler dan 
Amstrong, 2014). Promosi diartikan sebagai aktivitas komunikasi pemasaran 
untuk mempengaruhi pasar sasaran supaya membeli produk yang ditawarkan 
(Suharno dan Sutarso, 2010). Tampilan iklan yang menarik membuat pembeli 
menjadi lebih yakin untuk membeli produk tersebut sehingga terjadi keputusan 
pembelian. Semakin tinggi promosi yang ditampilkan, maka semakin tinggi nilai 
keputusan pembeliannya (Tjahjono, 2013). Seperti yang dijelaskan oleh Verina et 
al (2014) bahwa promosi berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan 
pembelian. Pada penelitian lain menyatakan hal berbeda bahwa promosi 
berpengaruh signifikan negatif terhadap keputusan pembelian (Gusrita dan 
Rahmidani, 2018).  
Proses merupakan pelayanan yang diberikan perusahaan untuk konsumen 
mulai dari konsumen memilih hingga mendapatkan produk yang dikehendaki 
(Kotler, 2009). Proses akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena 
proses mencakup banyak kegiatan mulai dari layanan yang diterima konsumen 
ketika memilih hingga memutuskan untuk membeli produk. Proses yang 
dijalankan konsumen ketika membeli dapat menentukan keputusan pembelian. 
Proses berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Carolina et al, 
2015). Penelitian lain menunjukkan bahwa proses tidak berpengaruh signifikan 




Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan dengan pendukung fakta-
fakta dan data yang ada, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 
mengenai “Analisis Variabel yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian outer 
(cardigan/blazer) Secara Online (Studi pada Mahasiswi Konsumen Facebook)”. 
Alasan peilihan judul tersebut sebagai tindak lanjut dari fenomena perilaku 
konsumen pada online shopping yang banyak dilakukan melalui media sosial 
facebook, dimana para kelompok usia yang mendominasi pada rentang 20 hingga 
29 tahun yang mayoritas merupakan mahasiswa. Penelitian ini terfokus pada 
meneliti perilaku mahasiswi karena paling banyak membeli outer 
(cardigan/blazer) secara online. Penetapan judul menggunakan analisis variabel 
untuk mewakili isi dari penelitian ini yang akan membahas mengenai 5 variabel 
penelitian (produk, harga, tempat, promosi, proses).   
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan pada bagian latar 
belakang, maka peneliti merumuskan beberapa rumusan masalah yang akan 
diteliti untuk dibahas pada penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 
1. Apakah produk (product), harga (price), tempat (place), promosi 
(Promotion), dan proses (process)  berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian  outer (cardigan/blazer) secara online melalui 
facebook? 
2. Apakah produk, harga, tempat, promosi, dan proses secara bersama-
sama (simultan) mempengaruhi keputusan pembelian  outer 




3. Apa variabel yang paling dominan mempengaruhi keputusan pembelian 
outer (cardigan/blazer)  secara online  melalui facebook? 
C. Batasan Masalah 
Pada bagian perumusan masalah peneliti telah menuliskan identifikasi 
masalah yang akan diteliti. Kemudian untuk mempermudah penelitian dan 
fokus pada masalah sehingga penelitian dibatasi oleh variabel independen 
produk, harga, tempat, promosi, proses, dan keputusan pembelian sebagai 
variabel dependen. Fokus penelitian dilakukan pada mahasiswi konsumen 
yang telah melakukan pembelian outer (cardigan/blazer) online melalui 
facebook, sesuai dengan data pendukung yang telah dipaparkan sebelumnya. 
D. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan pada bagian latar 
belakang, maka peneliti merumuskan beberapa tujuan penelitian yang akan 
dibahas pada penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis produk (product) harga (price), 
tempat (place), promosi (Promotion), dan proses (process)  
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian  outer 
(cardigan/blazer) secara online melalui facebook 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis product, price, place, promotion, 
dan process dalam mempengaruhi keputusan pembelian outer 
(cardigan/blazer) melalui facebook secara bersama-sama (simultan) 
3. Untuk mengetahui dan menganalisis variabel paling dominan yang 
mempengaruhi keputusan pembelian outer (cardigan/blazer)  secara 




E. Manfaat penelitian 
Manfaat yang ingin diberikan dari dilakukannya penelitian 
dijabarkan sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritis  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah dan 
mengembangkan ilmu pengetahuan saat ini maupun di masa yang akan 
dating, khususnya dibidang manajemen pemasaran pada usaha online 
shop bidang fashion supaya mampu memberikan pemahaman 
mengenai teori pemasaran menggunakan media sosial facebook. 
Terutama terkait mengenai keputusan pembelian, product, price, place, 
promotion, dan process. Selain itu, Penelitian bertema perilaku 
konsumen ini diharapkan mampu menjadi dasar dan salah satu sumber 
data sekunder bagi penelitian selanjutnya. Hasil penelitian ini 
berfungsi sebagai pembanding untuk penelitian selanjutnya 
2. Manfaat Praktis  
Memperluas pengetahuan mengenai strategi pemasaran 
menggunakan platform facebook sebagai media promosi dan 
kegiatan jual beli yang dapat meningkatkan penjualan sesuai 
kriteria sasaran konsumen pakaian sehingga meningkatkan daya 
saing antar usaha sejenis. 
 
